An Glaubwurdigkeit g

Das Beraterbewertungsportal WhoFinance ist erst wenige Monate aktiv,

manche Berater haben das Pote

Vermadgensberater Detlef Luder: ,Ich verweise jeden Interessenten auf unsere Eintragung bei Whofinance und

ersuche jeden Kunden, uns zu bewerten.”

ach einigen etwas erniichternden
N Kontakten zu anderen Beratern wurde

uns Herr Liider empfohlen. Seither ist
mein Ansehen in diese Branche wiederher-
gestellt. Er berdt unabhdngig, offen, absolut
kompetent und versteht sich als echter
Dienstleister, der diesen Begriff auch ver-
innerlicht hat.“ Wenn Matthias W., der diese
Zeilen schrieb, ,,Ansehen® sagt, meint er
natlirlich ,,Vertrauen®, wer seine Kritik liest,
weil} trotzdem, wie sie zu verstehen ist. Sie
gilt dem Niirnberger Finanzberater Detlef
Liider, der Ende Februar der erfolgreichste
Branchenvertreter auf dem jungen Bewer-
tungsportal WhoFinance war. Liider ist seit
25 Jahren in der Branche und zihlt derzeit
wahrscheinlich zu den groften Fans dieser
Meinungsplattform. ,,Ich bin im Herbst des
Vorjahres zuféllig auf dieses Angebot gesto-
Ben, und weil es anfangs kostenlos war, dach-
te ich, dass man da nicht viel riskiert, be-
schreibt der Inhaber und Griinder der Detlef
Liider E.K. seinen Erstkontakt zu Who-
Finance. Seither pusht er seine Bewertungen
selbst aktiv, Liider: ,,Ich bitte jeden Kunden,
eine Bewertung meiner Leistung durchzu-
fithren.* Bereut hat er das bisher nicht, mit 50
— durchgehend positiven — Bewertungen war

166

aper bereits erkannt und niitzen es.
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er Ende Februar die Nummer eins des Por-
tals. Wer die Rubrik ,,Top-Berater* anklickt,
findet zuerst Liiders Eintrag. , Nein, Neukun-
den habe ich tiber WhoFinance bisher noch
nicht gefunden®, lautet seine auf den ersten
Blick enttduschende Antwort auf die schein-
bar wichtigste Frage in diesem Zusammen-
hang. Das mache es aber nicht weniger wert-
voll, denn das Portal kénne auch dann ein
wertvolles Hilfsmittel sein, wenn es — noch —
keine Neukontakte liefert. Liider: ,,IJch ver-

weise heute jeden Interessenten zuerst auf

unsere Eintragung bei WhoFinance, wir pro-
pagieren das Portal auf unserem Briefpapier
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ebenso wie auf unseren Internetseiten. Und
das lohnt sich, denn Liider stellt fest, dass
sich die Kontaktfrequenz ebenso verbessert
hat wie die Abschlussquote: ,,Man hat ja sehr
héufig Gespriche, in deren Verlauf man mit
potenziellen Neukunden iiber ihre Altersvor-
sorge oder eine Immobilienfinanzierung
spricht. Das unverbindlich in den Raum ge-
stellte ,Treffen wir uns einmal fiir ein detail-
lierteres Gespréch® fithrte bisher aber nur in
etwa der Hilfte aller Félle tatsichlich zu
einem Termin. Weil viele Leute so unange-
nehme Themen wie die private Altersvorsor-
ge lieber verdringen, werden die Treffen
haufig abgesagt. Heute ersuche ich Ge-
sprachspartner nur um ihre E-Mail-Adresse
und lege ihnen dann einen Besuch bei Who-
Finance nahe. Seit ich das so mache, hat sich
die Kontaktquote auf 99 Prozent verbessert.*
Aber nicht nur die Kontaktrate habe sich ver-
bessert, der Berater ist auch sicher, dass er
heute beim Erstgesprich ganz anders wahr-
genommen wird, als dies frither ohne WhoFi-
nance-Empfehlungen der Fall war. Liider da-
zu: ,,Meine Gespréchspartner sind beim Erst-
kontakt heute aufgeschlossener fiir von mei-
ne Vorschldge, meine Glaubwiirdigkeit ist
hoher.* Der Niirnberger, dessen Geschéftsvo-
lumen sich zu etwa je einem Drittel aus Ver-
sicherungen, Finanzierungen und Veranla-
gungen zusammensetzt, hat inzwischen auch
keine Angst mehr, einmal kritisch bzw. nega-
tiv beurteilt zu werden. Er geht davon aus,
dass dies durchaus passieren kénne, wenn ein
Interessent zu klein oder auch zu grofl wire
oder einfach nur die ,,Chemie* nicht stimme,
Problem sei das flir ihn keines.

Derzeit betreut Liider mit vier Mitarbeitern
rund 1000 Kunden — Familien, Haushalte
und Unternehmen — in unterschiedlichsten
finanziellen Belangen, und er ist durchaus
daran interessiert, sein Geschéft auszubauen,
sollte sich das hereinkommende Volumen im
Lauf der Zeit dank seiner WhoFinance-Pri-
senz vergdBern. Der Berater: ,,Ich bin immer
auf der Suche nach féhigen Leuten, die zu
unserem Team passen.” WhoFinance konnte
sich moglichweise sogar zu etwas ent-
wickeln, woflir es nie gedacht war: zu einer
Jobborse fiir Finanzberater. FP




